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IKTBODPCTIOH 
L*etude que BOUB noue sommee propoeS de faire, etudler lee etruc-
Ixires et le fonctionnement du rayon-dlequea dane lee grande magaeine 
de la Paet-Dieu, vient naturellement a la suite de celle qui^a 6t6 
coneacrSe a la FRAC l*an dernier par troie el&vee de l*Boole- Cee 
Studee voudraient eseayer de donner une image de la eituation actu-
elle du marche du dieque a Lyoxi$ ellea devraient §tre comp!6teee 
par d'autree travaux ult6rieura afin d*achever le tableau du commer-
ee du dieque lyonnaie entreprie l'annee derniere» 
Le choix dee magaeine de la Part-Pieu> 
1) 8$ l*on prend eimplement lee chiffree d'affairee (11 eet bien 
Svident qu*il e*agit li d'un critere paroi d*autres, mais 1*UB dea 
moine negligeablee eane doute)* on obeerve que Jelmoll et lee Ga-
i leries Lafayette ocoupent lee tout premiere ranga: derriSre la 
FBAC qui depasee lee 10 millionB, on trouve Carrefour Venieeieux 
et immSdiatement apree, Jelmoli qui, avee 3*9 millione de C.A. 
devanee aeeaz nettement lee G#L. (2$3 millione). 
2) II eet intSreesant de conetater comffient & Lyon lee nouvellee 
etructuree commercialee (noue voulone parler dee "grandee eurfacee") 
ont trouve devant ellee un marche preeque entierement HneufM : il 
euffit de ee reporter atix chiffres d*affaires veritablement fulgu-
rante realisee dee lee premieree annSes et eurtout, on le verra, 
de conetater la progreeeion extrSmement rapide dee ventee d'une 
annee eur l*autre (on depaese facilement lee 100 % d*augmentation 
par an et c'eet un eecteur ofi lee "eiblee" eont le plus r6guli&re-
ment depaeseee)» 
5) Enfia, il a paru opportun dletudier deux magasins implantee au 
Centre coomercial de la Part-Dieu et qui partagent (qui ont dScidS 
*• 
1* La Piffuaion commerciale du Sisaue - un exemple lydnnaies la FNAC 
par P» Bazin, A. Diez et J. Jouffret. - ENSB, 1976. 
2* Houe lee deeignerons dane la euite de l'6tude par lee lettree G*L 
de partagerl) 2e deetia de cette yealieation de prestige, opportun 
de voir comrnent au phenemene "grandes serfaces" pouvait ee conjuguer 
tra phSnomene nPart*Dieu" avec la ereation reeente (a peine 2 ans) 
de ce second p6le du oommerce lyonnaia (le premier Stant evidemment 
celui dfentre SaSne et Rh6ne» aux alentours de la rue de la BSptt-
blique: on y trouve la FNAG, elle aussi d*implantatio» rSoente, par-
mi lee banquee et les grande cemmercee traditionnele; on y trouve 
aussi quelqtiee grande magasina comme "Le Grand Bassar1* ou "Le Prin-
tempsH; et l*on y voit encere les restes dee anciennes Galeries 
Lafayette aux Cordeliers, G»L« qul, (signe dee tempe?) viennent 
prScisement d*emigrer e la Part-Dieu* 
Notre propoe nfeet pae d1envieager les consequences ou les modifi* 
cationti intervenuee dans les mentalitSs lyonnaSaee avee ce depla-» 
cement des activit6s commercialee et culturellee au-deli. du Bhdne, 
& la limite dee quartiere Hpl6b6ienet' ^ , mais ces ph£nomenes sont 
tme compoeante a ne pas n6gliger lorsque l*on s'attache a dScrire 
les comportementti commereiaux» 
Jelmoli et les Qaleries Lafayette; la marchandise culturelie» 
Avant d'entrer dans 1'etude proprement dite des rayons-diequesy 
il est bon de prSsenter rapidement les deux magasins dont nous allons 
parler tout au long de lf6tude» Ce sont un peu lea "freres enaemis" 
de la Part-Dleui l'un est 6tranger et nouveau venu a Lyon, et 1'autr? 
appartient a une ehaSne d6jSi ancienne de grands magasins fran^ais. 
Jelmoli, qui a profite de la creation de la Part-Dieu pour eeinstal« 
ler d. Lyon (au m@me titre qufun certain nombre de maisons etrange-
res qui ses$ sont ainsi m§8)6ee aux chefs de file du commerce lyonnais J 
appartient a ua groupe germano-sulesei e*est dire qu'il apporte 
d^Allemagne certaines methodes de vente que l*on aura S considSre» 
a divere moments de notre travail. Quant aux G.L», venues dee Gor*-
deliers tenter 1'aventure de la Part-Dieu, elles reprSsentent un 
etyle de oommerce beaucoup plus traditionnelg, avee une elient^le 
populairet certes, m&ie qu'on arrive & individualiser (du moine 
c*£tait le cas loreque le magaein Stait aux Cordeliers; il semble 
d*ailleure qu*a ce niveau les G»L» oonnaiseent dee difficult6e d»a-
daptation dans jla nouvelle implantation). On peut dire qu*a la 
1» Quartiers pl6b6iens qui sont precisement en train de perdre leur 
caract^re pl6beienl 
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Pert-Dieu, ces detix magaeine sont les repreeentante depuis un peu 
jaoins de deuc ane d'un etyle de grandee eurfaoee interoediaire entre 
le "monetre0 que l'on trowe eaaentiellement a la p6riph6rie dee 
grandee villea et le groe cocioerce Bp6cialie4, reatS au centre-ville 
traditionnel; il s»agit de magaeins oti l'on cherohe & integrer tin 
maxioum de services , en eesayant de concilier les avantages des deux 
formules extrSmes * Aussi ont-ils sembl6 devoir , depuis une quinzaine 
d'ann6ee, bouleverser les structuree et les habitudes commerciales, en 
particulier dans le secteur "culturel*' (llvres, dlequee et aujotird1hui 
audio-vieuel) en liaieon aveo ce que l'on a coutume d*appeler le phe~ 
nomdne de la eulture de masse (cfle llvre de poehe). 
Plais on voit bien a l*heure actuelle, et la preeente Stude l^illuetr^-
ra a maints egards, que le type de service ,,cultureln que peut rendre 
un magasin a grasde eurface ne peut pas Stre aesimil6 & celui d*un 
cemraergant sp6cialis6, et ceci en depit de toue lee efforte coneentis. 
Pour autant, il a ete interessant dfobserirer le parallelisae dee 
pelitiquee suiviee en matiere de diequee par deux magasins aux altua-
tione identiquee et aux prises avec les mSmee problemes. On verra en 
particulier comment, dane le eeeteur de la Mmarchandiee culturelle", 
lee magasine de la Part—Dieu fonctionnent avec le mSme empirisme et 
comment fon pourrait dire avee lee^moyene du bord»), ils ont euivi le 
mouvement general qui ouvrait le marche du culturel a la grande con-
sommation. Pour reprendre lee termee du responsable du rayon-disques 
ches Jelmolit MC'eet le disque qui a cr66 le mouvementlH«e» 
Nous avons euivi pour cette etude le plan qui noue a paru le plue 
naturel: d'abord, comment se pr6sentent les rayone-diequee (ce sont 
les m6thodes de vente au eens le plus large); ensuite, comment ces rayons 
eont geree (oe que noue avone convenu d'appeler le "circuit du die-
queM); et enfin# qui s1occupe$& de ces rayons (le personnel)e 
* 
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LES METHQDES DE VEKTE 
De par leur eituation aux extreciltee nord et aud du Gentre oem-
mercietl de la Part-Dieu, Jelmoli et les G»L„ ee trouvent naturelle-
ment aur un lieu de tiaesage. teut au moina en ce qui ooncerne le 
preftier nivearu; c'est preclseraent a ce niveau que ee trouvent les 
rayens-diequeBd Ge qui induit I peneer dSja une choee8 que l'ott 
cherche S. "arrSter" le paesant qui ne vient pas forcement dans le 
magasin, mais le traverse pour pen£trer dane le Gentre. Ceci eet 
surtout valable pour les G.L»$ du troidiSme 6tage aux Cordeliers* 
le rayon-diequee est descendu au premier niveau a la Part-Dieu; 
d'autre part, a ce nlveaii,, des voies de passage ont 6t6 oatSrlall-
sees a travers le tnagasin (revStement diffSreneie), le rayon-disques 
se trouvant au bord d'une de ces voiee au m§me titre que le rayon-
livres, la papeterle ou la parfumetie» On doit signaler en outre 
que la disposition des presentoirs a 6t6 savammant itudiee: aupara-
vant, ceux-ci etaient paralleles a la voie de penStration, ce qui 
arrStait peut-Stre mieu* le regard du passant, maia ne l*invitait 
guere a penetrer dans le s*ayon proprement dit; a pressat, les pre^ 
sentoirs sont dispesSa perpendiculairement S la voie, creant ainsi 
autant de voies secondaires donnant acc&s au rayon sans que peur 
l*essentiel l*accrochage du regard du client en pfitisset l'oei! du 
paseant penetre maintenant en profondeur.«,. 
Chea Jelmoli, cette strategie de l^accrochage" du client 6ventuelt 
du flfineur est beaucoup moins nette* Le rayon se trouve un peu & 1*6-
cart du flux de passage et se pr6sente d^ailleurs sous la forme d*une 
"enceinte". On pourrait croire que Jelmoli se soucie moins d*attirer, 
d*aiguiller le client vers son rayon-disqueet est-ce a suppoeer qu*ici 
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le client est oenee venir volontairement?««, Malgre tout, le eyateme 
de l*enceinte un peu retiree et nettement separee des autree rayons 
a ses avantageB. On a dSjst signale que lee raagaeine Jelmoli etaient 
» u tous conqus eur un modele allemand: parti-pris d'isoler des ilote 
culturels1', souci d*une structuration spatiale etudifee?»». 
Maie c'est surtout par comparaison avec les G.L, qu'on eentira 
les avantages de Cette £ormule:.aux G.Lei aucune eeparation n'exiete 
entre les rayone, sinon, en partie* les voies de passage. Ce n'est 
guSre que la marebandise exposSe qui pezmet de dietinguer entre eux 
les diff6rents rayone * toujours cette volonte eane doute de na pas 
opposer la moindre barriere au flSneur qui doit pouvoir passer d*un 
produit a 1'autre eans transition» On voit de suite que les G»L. 
donnent beauooup plus 1'impreesion deun grand magasin indiff6renci6 
que Jelmoli qui semble vouloir, tout au moins pour certains produite 
en particulier culturels, recreer plus ou moins un coin-disquaire, 
un coin-libraire. £'ailleurst les projets de restructixration du ra-
yon-disques vont dans ce sensa a 1'interieur mSme du rayont actuel-
lement tout d'une pi£cet on pense cr6er des "alveolesM. 
II famt cependant remarquer que chez Jelmoli, si la separation 
rayon-disques/autres rayons est nettet a l'int6rieur du rayon-disquee 
lui-m5met il n^existe aucune diecrimination entre les genree. ( Aux 
G»L., a 1'inverse* la musique classique beneficie d*une relative iso-
lation spatiale, retirce qu*elle est dans un renfoncement du mur est 
du magasin). L*absence de discrimination entre les genree chea Jel-
moli peut s'expliquer par la structure de l*enceinte (une structure» 
rSpetone-le, eopiee sur le modSle al^emand): une banque plus ou soine 
centrale ou sont disposees d'un o6t6 les cassettee sous vltre, de 
1'autre lee platines d"ecoute (elles sont au noobre de 8), et toilt 
autotir des bacs bas qui presenj>ent 1 'avantage (par rapport aux pre-
sentoirs haute et opaquee des G.L») dfune surveillance beaucoup plue 
aieee pour les vendeuses depuis la banque. (on notera en passant que 
le souci de surveillance est net chea Jelmoli; le magaein est "espion-
n6" en permanence par un syeteme de caa6ras et d^ailleurs, dee affi-
chettee 1'annoncent au client dane tous les coinsj le rayon—diequee 
,,ben6ficietl en outre d'tm miroir convexe dans eon angle nord-oueet!) 
De mfiBe qufa la FNAC, les seuls diequee expoees a haujbeur d'homme 
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sont en mural, utilisant les preaentoips naturele que forment lee 
eeparations dfavec lee autres rayo^e d'une part, et d'autre part 
lee mure, mur oueet du magasin et mur de refenfl. Que penaer de cette 
strueturet ne eacrifie-t-elle pas un peu trop & des exigences de 
surveillance? Le fait de nfavoir pas prevu de discrimination entre 
musique classique et musique de v&ri&tee n*est-il pas nuieiSle k 
la premiere dont on penee, a tort ou a raieon, que eon publio n*eet jr 
pas celui des variet6s? Mais peut-8tre est-ce aussi un parti-pris 
de la part du diequaire de Jelmolit n*applique-t-il pae le terme 
de "mueique oocidentale" & la mueique que l*on a coutume d1appeler 
"elaesique,,i?*** 
Au niveau de 1'acheteur ou du simple flSneur, en tout cae, la 
structure du rayon-disquee dee G.L», ei elle n*ieole pae dee autree 
rayone, eemble neanmoins beaucoup pltie acdueillante interieurement. 
Notte avons d6jA parl6 du "coin classique". Pour lee varietee, l*uti-
lisation de pr£sentoire haute & paliere temoigne du souci du magaein 
pour le clienii moins de diequee k manipuler pour trouver celui que 
l'on deeire (eurtout lersque lee onglete-eignalieateure deviennent 
inutilee a force de manipulations peu eoucieusee de l*ordre) et l'a-
vantage d'une plue grande eurface d^exposition. LHnconvSnient eet 
evidentt la surveillance eet difficile. On eent i ce niveau la dif-
ference de politique entre lee deux grande magasine: chez «Jelmoli, 
on eemble privilegier la eurveillance; le client qul doit venir 
Viendra} on ne cherche pae 4 l^acd^bcher^ noue lfavone vu; ofeet dire 
qu'on fait eonfiance a l*attrait de la aeule marchandieei reconnaie-
eons dfailleure dee a present, qu'ayant joue a fond la carte "varie* 
t6s internatiottalee'1, Jelmoli a su ee creer une clientele epeoifique" 
Arac GeL., par tm eouci peut-Stre plus "eQmrnerGant", on tient plue 
compte du client (on peut aueei penaer que lee G.L. eont & la recher-
che d*une clientBle ..#)* 
Dans le detail, cependant, on peut trouver dee exceptione & cette 
impreesion gSnSralei il en est ainei pour lee caseettee, un dee pointa 
forte de Jelmoli juetement; leur expoeition eous une vaste eurface 
vitrSe avee acceseibilitd de l*int6rieur de la banque concilie au 
mieux le eouci commergant et la proteetion contre le vol. 
Lee G*L* qui ne benefioient pas d*une banque oomparable l celle 
w 6 «• 
de chez Jelmoli (euperiorite du modele allemand au niyeau de la 
' i 
conception?) ont employS plueieure eolutione dSfeetueuees tel ce 
eysteme de grandes feuillee de plexiglaee rigide qui ee preeentettt 
comme un livre qu'on feuillette, eysteme peu maniable et utilisable 
par un eeul ueager a la fois, avant d*adopter la solution d*un tourni-
quet (comme pour lee livres de pocke)$ ee n9est malheureueement pae 
avec ces touamiquete que les G.Ii» pourront esp£rer rattraper leur 
retard dans le domaine dee daesetteet un retard prie initialement 
au niveau de la conoeption» et pour eette raieon* quasiment dSfinitif.»# 
Le claaseinent dee diequeeu 
Les Galeries Lafayette. 
Si l'on regarde le plan sommaire de la page , on remarque tout de 
auite que le etruoture du rayen s'ordonne selon deux p82.ee$ a gau-
che, le classique, & droite, au bord de la voie de penetration, les 
varietSe. Sntre eee deux pSlee, on trouve la variete intermediaflre 
qui va dee disquee pour les enfante et du folklore, a proxio!t6 du 
claseique, & dee presentoirs eoit speoialises (l*import, pres de la 
pop), soit hybridee (le jaaz volsinant avec l#"ambianeeM ou la musi» 
que de film). A noter eu demeurant que la circulation entre lee pr6-
sentoirs reste ais^e en dSpit de 1'exiguite relative du raypn (1J0 m£) 
et d'autre part que 3La signalisation est tree bien faite (panonceaux 
suspenflue au plafond indiquant les prineipaux eecteurs). 
Le claseique. 
Essentiellement en mural, les disqqee se prSsentent de biais; la 
couverture de la poohette du premier disque reste visible, les au-
tree disques etant identifiablee par le dosj la mSthode permet de 
preserver 1'agrement visuel dfi aux eouverturee des pochettee... 
Pour lfop#ra et les coffrets d'offre sp6ciale, la disposition changet 
les disques sont expos6s par exemplaire unique, la oise en valeur 
primant. Trois petits presentoire coapletent lee collections mura3.es: 
l'un eet consacre aux coffrets selon le mSme principe que prScSdemment, 
les deux autres etant olass^s par collection (?), les collections 
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a prix r6duit voisinant ainei avec dee collectione plue on6reuee6. 
La reeponeable du claeeique aux G.L* explique d*ailleure qufa eee 
yeux, la presentation attrayante de la "marchandiee" prime un clae-
sement rigoureux; a tel point que pour vendre plue, elle modifie 
frequemment ea preeentation (il e'agit ici de "preeenter", de flpro-
poaer" dee disquee, ce qui explique qu*£i la limltet le claseement 
puieee 6tre reeeenti comme une g§ne); elle pr6tend au eurplue que 
le desordret le de8ordre"6tudie" fait partie dee methodes de vente».# 
Les varifetes. 
Aux G.L., la dietlnction vari6t£e fran<?aieee/varietes etrangeres 
n'eet faite qu^au niveau dee 4$t. Pour lee 33t«f lee G*L» operent 
deux Bortes de dietinctiotti 1°) entre la "pop*1 et les "ohanteurs'% 
2°) entre lee "chanteure" et les "chanteueee" (!). C'est alnsi, par 
exemple, que Crosby, Still, Naeh and Young (groupe a la limite de 
la pop et du folk) eont claeeee en pop, tandie que LSonard Cohen 
ou Bob Dylan ee retrouvent parmi lee chanteure. Alan Stivell est 
aussi coneid6r6 comme falsant partie de cette categorie. 
A noter ici la place occupee par lee valeurs eflres de la vari6-
te fran$alse: Brel, Braseens et Halliday tlennent toute une hau* 
teur de preeentoir, Tino Kosei n6en est pae loln. Enfin, curieuee-
ment, dane un coin du second prSsentoir "chanteurs" ont 6te reunifi 
lee "comiquee" (Femand Raynaud, Guy Bedoe, Raymond Devoe..») 
La categorie "succee" partage un presentoir avec lee "chanteuees"; 
noue ne eavons pas au juete a quoi repond ce parti-prie de faire 
une distinction maeculin/f6minin parmi lee chanteurs de varietei 
eet-ce pour ne pas "brusquer" certainee habltudes d'une clientele 
traditionnelle pour qui ce genre de discrimination paratt naturel-
le?.o. 
Dans la categorie "succee", on range lee collectione habituellee: 
"La Meilleure St6r6o du Monde", lee "Hits", eto... Fernandel et 
Bourvil y voisinent avec 1'operette, le mueic-hallt Josephine Baker 
et Georgiue, Jean Sablon et Berthe Silva. II y a m$me en fin de 
presentoir un bel echantillonnage de marches militairee... 
Le presentoir du jazz eet, nous leavons dit, un prSsentoir hybride 
ou ee retrouvent a peu pres pour un quart chacun le jaza donc, la 
musique de film» la musique d*ambiance et lee "orchestrea". 
Le secteur "jazz" apparalt comme singulierement r6duijb ett pour tout 
dire, comme delibSrement neglige* On a raseemble dee musiciene 
traditionnele, reconnus et dont on a retenu uniquement lee grands 
succes; il s*agit de gens eomme Count Baeie, Eay Charlee» Duke 
Ellington, Hilee Daviea, Errol Garner etc... 11 y a merae tin onglet 
"Baden-Powell"l 
doit donc eupposer d*apree cet et6t de choee que le jazz n'est 
p&s r6ellement, du moins en Francet une mueique "populaire"; on re-
trouve en tout caa ici un dea aepect majeur de la clientSle dee G»L#t 
un conformieme etroit et peu accueillant.#. 
En "amblance*1, on rencontre l*in6vitable trompette (cela xra de 1'Ave 
Maria de Schubert par Manrice Andre & des morceaux de var!6t6 plus 
contemporains du type Georges Jouvin), ainsi quie le tango, le paso-
doble, Eay Venture, etc„•> 
Parmi les "orchestree", les grands nome figurent en onglet: Claude 
Bolling, l?ay Conniff, Caravelli, Paul Mauriat, Franck Pourcel, <,.. 
C*est a cet emplacement que l'on trouve la production de Jean-Chrie-
tian Michel».. 
Nous ne reviendrons pas sur 1 * import, petit presentoir bien timi4-
de a cSte de celui de Jelmoli, mais dont 1'InterSt reside dane la 
simple preBence; "Sl Jelmoli a un rayon "iraport", les G.L. se doivent 
d*en avoir un auesiI"..* 
La troisieme travee est consacree au folklore (un petlt pr6een-
toir), au folk et & 1'accordeon (un petit presentoir pour les deux)• 
Que dire du ohoix qui a preside au classement, einon qu*en folklore, 
Paoo Ibanez se retrouve a c8t6 de Marlene Dietrich chantant "Llli 
Marlene" et Theodorakie pres des "Choeurs de 1'Armee Kougetf ©n ob-
servera cependant que le folklore est remg6 par pays» 
Le folk regroupe tous ceux qui n'ont trouvS place ni en pop (par 
exemple, les gronpes frangaie), ni en chanteurs (Pete Seeger...)» 
En "accordeon*1 (un rayon qui n'eet pas demesure au regard de sa 
le.endaire popularitS), on "tombe" sur un "Jegat et Yhuel, cantiques 
bretons, bombarde et orgue" (?). II est certes difficile parfois 
de classer certains dlsques» tout comme il est facile de se moquer 
des solutione bo£teueee oti eela condult; toujours eet-il qu'aux G.L», 
cee nSlangee deviennent eyQtematiquee © foroe de vouloir tout faire 
entrer dana quelque/g grandes claesee limitces materielleoent ?• 3L*uni» 
te du presentoir; il convient de eouligner aueei que les vendeueee, 
devant le flot ineessant de disquee a traiter» ne coneacrent pae un 
tempe exceseif a soigner le claeeement out tput au moins, a enviea» 
ger des solutiona de claeeement. 
Entre le claesique et la trav6e "folklore", les prSeentoire "en~ 
fante" (deus petits presentoire, un pour les 45t«t un pour lee 33t.) 
isarquent la volonte dee G»L* de ne pae n6gliger oe eeoteur, un eec-
teur auquel d'ailleurs on a affectS une vendeuee particuliere* A re-
marquer en outre ia tres judicieuee poeition de ce eecteur "enfante" 
qui fait face, cdt6 librairie, aux livree pour enfants» 
Terminone avec lee caasettes dont il a dej& ete question un peu 
plus haut; elles sont situees a la periph6rie du rayon, pres du coin 
,,tel6visionu, mais a proximite de la banque dfecoute (quatre platinee): 
cela correspond eans doute a un ancien emplacement a une poriode oia 
en l*absence de materiel anti~vol, le eeeteur "caseettee11 devait 
faire 1'objet d'une eurveillance dieerete. 
A e6te dee tourniquete et support-feuilles pour caseettes, il reste 
une aone un peu fourre-tout compr-enant les occaeions (disques 45t» 
& 2P, 35t* a 10P), le matSrlel de rangement, et les methodes de lan~ 
gue qui donnent sur le rayon elassique» 
Que retenir de ce classement, sinon qu'11 surprend (il peut meme 
revolter les puristee..*); la question est de eavoir si la clientile 
e'y retrouvei il est certain que pour le cMent presse ayant son ld6e 
en t@te, le classement das G.L» pounra le rebuter par ses incoherenoee 
et see criteres parfoie epeeiauxl Maia il n'est pae moins certain 
que pour le flSneur, pour le cllent qui aime "fouiner" (ce qui 6st 
tres eouvent le cas dans les grande magasine), les voieinagee inat-
tendue ne seront pas un obstacle, mais bien au contraire un aliment 
d, son plaisir de fureter. 
II est evident, nous le disone par ailleure, que les G.L« nSgllgent 
volontairement lea varietSe StrangSres: neanmoins, l"agencement et 
1'organisation dee pr6sentoira laiesent supposer une imitation mala-
droite de Jelmoli, jointe & une presentation destinee e ne pas ef-
10 * 
frayer une clientele un peu traditionnelle.•« 
i 
Jelmoli. 
PlutSt qu'a une dietinction entre claseique et variete, nous 
avona affaire ici a un elivage groseo modo variStes frangaieee/ 
varletSs internationales. On notera en particulier le "bloti" for-
par les bacs (chea Jelmoli, on parle en "bacs" et non plue en 
"presentoire") pop, import et soul en haut et & droite du plan 
page . 
Ie coin "pop inusic"* 
Sont regroupds sous lfappellation "pop" tous les disques de "varie-
te internationale" (c'eet le terme employe par le responsable du ra~ 
yon)i une majoriti de groupes (avec une place privil6gi6e pour les 
Beatles), mais aussi des chanteurs comme Bob Dylan ou L6onard Cohen 
qui se retrouvent cette fois cStoyer Crosby, Still, N&sh and Younge 
La pop music proprement dite occupe l'equivalent de trois bacs; 1'im-
pott y est adjolnt dans le bac qui fait face aux platines: il faut 
dire que 1'import est essentiellement constltuS de pop musio. 
Dans ce coin pop, il a ete fait un sort particulier a la "soul 
music" et a la pop allemande qui se partagent un bac adoss^ a la s6~ 
paration d'avec le rayon "droguerie" (&. 1'extrSme droite du plan 
page ^6 )« Cinq rangs pour le "soul" oii l*on trouve les disques de 
James Brotm* Marvin Gaye, Gloria Gaynor, Otis Redding» Curtle May-
field, Bob Harleyt Ike and Ti&a Turner, Stevie Wotider, ... et tout 
ce que l'on claree pai*mi le "reggae" (soul rythmS)« Deux rangs pour 
la pop allemande (isolee sans raisons precises du reste de la pop)t 
Amon Dull, Popol Vuh, Kraftwerk, Ash-Ba**Tempelt Tangerine Dream, Can, 
Klaus Schulze et Edgar Froesse pour ne citer que les plus importante. 
A oet engemble "pop music", il convient d*ajouter deux bacs mix-
tes, situes plus au centre du rayon: lfun, formant sSparation dlavec 
le coin "tel6vision", contient pour une moitiS les orchestres (ef. 
les 6.1,») et pour l&autre moitiS ce qu'on pourrait appeler le music-
hall international avec des noms comme ceux de Tom Jonesi Harry 
Belafonte, Dionne Warwick, Sampy Davies, Shirley Baseey, johngy Mathie, 
- 11 » 
Engelbert Humperdinok..» On y troutre sussi les eomSdiee musicales 
et Baden»Powell. 
Le seeond bao mixte est celui des pree du pilier central, divie^ 
,en 45t» frangaie et Strangere. 
Sans la partie gauche du rayon (voir le plan), c' eet<*4-dire celle 
eituee a gauche d'une diagonale partant du mur de refend pour abou-
tir a la banque, on rencontre eucceesivement3 
- Le olassique. 
Lee disques aont reingea dane des baee et exposes en muraux le long 
du mur de refend, puis du mur ouest du magaeine Gontrairement aux 
QeLe, 1'eBeentiel des dieques ee trouves* dana les bacs, les muraux 
etant utilisee comme simple vitrine® Le claesement est un claesement 
alphabStique traditionnel par compositeurs, mais qui va de droite 
a gauche (3)5 faieant suite & oe classement, on trouve un rangement 
sommaSre par instruments (orgue, guitare,...) 
A ceel, il faut ajouter un bac de collections a prix modique, ados-
ee au bac du jazfcj classement alphabetique par compositeurs, puis 
des onglete indiquentt "danses", Moperettes»% "Luis Mariano", nre-
oitals d'op6raH, "choeurs", "ouverturee,f, "valsee", "musique d'autre-
foie" et pour finir "mSnestrier6M (sicl)« 
* Le .jagfc. 
II occupe plus d*un bae entier, oe qui represente environ 5 a 6 fois 
plus de diequei? que dans le secteur correepondant aux G„L«• ^ a fin 
du clasEement est rejetee dans le bae "folk", inconvenient qui tra-
duit bien les diffieultSs d'organleation a leinterieur de cette "en-
ceinte" d*une surface seneiblement Squivalente a son homologue des 
G»L.e 
- Le folk. 
Ce n*est plus ioi le fourre-teut qu*on avait renoontrS aux G#Le, 
mais un rayon ou le classement k la fois aouple et pertinent temoi— 
gne des oonnaiesances de celui qui s*en occupe; les disques se pr6— 
sentent en mSme temps par pays, par genres (instrumentaux, "chanaons 
engag6ee", blue graes, dountry), par groupes (Malloorne, Claque-Qalo-
chei La Bamboche pour ne citer que les frangais) et enfin par chan-
teurs (Pete Seeger, Jufiy Collins* .#») 
Les suecda. 1 1 "|J 111 1 ' " 'H1 
II sfagit d'un bao qui regroupe en fait les genres les plus dlvers. 
* 1^ 2 •• 
On trouve de gauche & droitei a) Jean-Chrlstian Michel, Ehoda Scott, 
Jacques Louesier, etc*#. b) le rire, e) les suceSa proprement dite 
(essentiellemeBt lee "hits"), d) la rauslque de fiflim, de tSlSvieion, 
de western, e) lee chansone k boire (I), puls , successlveoent* les 
vieilles chansons frangaiees de type Berthe Silva, Maurice Chevalier 
ou Vincent Seotto, la collection ,fLa Meilleure St6r6o du Konde"» la 
musique electronique, lee poetes contemporaine, les bruitagee, le tout 
eans ordre prScie» La fin du bac eet coneacrSe a la musique de danee, 
avec tango et paeo-doble. 
- Le folklore» 
Claesement par paye, le folklore frangais bSnefieiant d«un eort par-
ticulier. On y trouve entre autree le "salea" (eausique negre) et les 
marchee mllitaires . e »  
- Les enfants. 
C<est tm dee eecteurs les plue n6glig6e chea Jelmoll (avec 3,e clae-
elque et, a un moindre degrS, la var!6t6 franQaiee): le bac ne contient 
que dee 45t« et au surplus, les diequee ee prSsentent de i^on ei 
serr6e que cela dStournera d. coup stir lee meilleures Volontee; d*ail-
leure, c'est peut-Stre ce ragton qui donne 11 image pouseee au noir 
de 1'enceinte Jelmoli: de la marchandiee groesierement etockee 
dee bace»°* 
* La vari6t6 francaise. 
Elle fait suite 6. la musique classique eelon le mlme syeteme de bace 
et muraux le long de la separation d'avec le rayon "librairie": on 
y retrouve ce que les G«,L* claesaient eoue 1'etiquette "chanteure", 
maiB il s'agit uniquement ici dee chanteure francophonee; ainsi, 
Bobert Charleboie, chanteur quebecois, en fait partie, tandie que 
Leonard Cohen, chanteur canadien-anglaie, figure dane le bae de la 
pep. 
13, faut ajouter & tout cet eneemble divers petite bace temporai -
ree attribuSe a certaine disques en premotion ou a dee nouveautee» 
Cee b&ee eont aeeol6e aux grande baee traditionnele, la plupart du 
temps A proximit6 de la banque d*ecoute; eouvent mSme, cee bacs ne 
contiennent qu»un seul titre en x exemplaireei le responeable table 
eur un euccee foudroyant, il anticipe, il cr6e pratiquement la vente-
Sclair par le eimple fait de diepoeer les diequee de cette fayon..» 
*» ! 13 * 
Ea outre, lee occaeionfi occupent un peu en dehors de 1'enceinte 
nn bac quadrangulaire; de nombreuees occaeione eont expoe^es la, 
a une aorte de carrefour entre lee zones "librairift" et "disques"* 
On en deduit par avance que le probleme des invettdus ne doit pas 
Stre le rooindre dee soucis du responaable du rayon!»o« 
Les cassettee enfirt, noue 1'avone ditt sont pr£sent6es sous vi-
trine eur la banque: ellee sont & platt l*une a c6t6 de l*autre, ce 
qui occupe une grande surfacet maie qui est incontestablement fort 
attrayant pour 1'eeil. 
A 1'issue de ce passage en revue des diffSrente bacs du rayon-dis-
ques Jelmoli, la premlere impreseion qui frappe eet celle du desor-
dre: tandis qu*aux G»L., les preeentoirs a gradins attenuaient nota-
bleaent cet inconvenient, chea Jelmoli le eyeteme unique de baee 
entralne sans remiseion S un dSeordre permanent. Ce qui est fort 
dommage, ear le classement de Jelmoli est dans 11ensemble beaucoup 
plus pertinent que celui de eon rival.«. 
Maintenant, il est bien certain que de tout defatit, on peut faire 
une qualite et qui dit que la client&Le dee grande magasine, gSnera-
letaent peu reneeignee, exige des rayons-dieques un claseeaent rig6u-
reux? Faut-il absolument juger du eerieux et de la valeur de ces 
mSthodee de vente? Re vaut-il pas mieux 8*en tenir & une description 
pure et simple d*un comportement complexe et en tout caa, malaisS o . a eaisir globalementl 
* 
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LE GIRCtUT DU DISQUE* 
Dane ce chapitre, noue entendons parler de 1'aepect plus parti-
culierement gestionnaire du fonctionnement du rayon-diequee dee 
grands maeasine de la Part-Dieu* Nous sommee ici dans un type de 
"grande eurface" ou chaque secteto*, bSneficiant d'une relative auto-
nomie, fonctionne a 1*instar d'un gros commergant; la gestion du 
rayon-disques se presente ainsi coimne une gestion de "gros disquai-
re", i. 1'intSrieur du cadre, contraignant certee, mais ausei indis-
pensable, de la gestion globale du magasin. 
Dans la suite des opSrations qui jalonnent le "circuit du disque", 
(operatione que nous nf6tudieront pae dans le dStail: on se reportere 
pour l*essentiel au travail effectuS sur la FNAC dont nous avons 
parle en commengant), nous nous attarderons principalement sur l'ae-
pect "ehoix des dieques#* 
Ce qui caracterise les rayons-disques des grands magasins de la 
Part-Dieu, c*est qufils offrent un volume important de disquefi sur 
une petite surface de vente OaSm^&ux G.L, et sensiblement la oSoe 
chose ches Jelmoli) <, Au eurplus, comme 4 la FNAC, 1 • essentiel du 
stock (evaluS par exemple aux G.L* a 800 000 F , ce qui represente 
enviren 6° 000 disques contre 100 000 a la FNAC) est mie en rayons 
et donc accessible a la clientele. Cependant, A la difference cette 
fois de la FHAC, (mais nous y reviendrons), l*eventail proposS est 
beaucoup moins large S. la Part-Dieui le secteur classique, en parti» 
culier, privilSgie a la FNAC (358 du chiffre d'affaires, alors que 
la moyenne nationale 6'etabllt a 18%), est plutSt n6glige £ la Part-
Dieu (15% aux G»L. qui pourtant consentent trn effort special pou» 
ce secteur)» Autre diffSrence avec la FWACs le chiffre de rotation 
du stock, principal critere de rentabilite et de dynamisme commercial? 
» 1? » 
L*an deraier» les G»L* s'etaient fixSes une "cibleM 6 (rotation 
ccmplite du etook 6 foie par an) et n*ent atteint en r6alite que le 
chiffye de 2,62, chiffre particuliSrement faible ei on le compare 
a celui de la FNAC (9)% chiffre qui semblerait indiquer ce que l1on 
trouvera en fillgr&ne dane toute cette 6tude: a savoir que lee G„L* 
ne brillent pas prScieement par leur gestion (ce qui reesort dane 
les propoe peu laudatife des concurrents et m@me dane ceust de la 
reeponsable du rayon-disquee qui ne cache pae que eur le eimple eec-
teur de la Part-Dieu* eon rayon "tourne" nettement moins bien que 
celui de Jelmoli). Notone au passage que le chiffre de rotation du 
etock chee Jelmoli (3,40), mSme e'il eet suplrieur a celul dee 
B*eet guere satlefaieantlui non plue» 
Cela dit, ei noue considerone le atrict point de vue de la ren-
tabilite, il faut avoir presentee & lfeeprit deux choeee: d'une part, 
la demande eet importante et euffit a elle eeule a juetifier la 
presence d*un rayon^diequee dans un grand magaein» ne eerait»oe qu*au 
regard du chiffre d^affairee, qui eane atteindre 1'ampleur de celtii 
de la FMAC, reete oalgrS tout eignificatif: 2t> mlllions aux 
3*9 millione chez Jelmolij d'autre part, la gestion d'un rayon-diequee 
dane uis grand magaein, mSme el elle peut Stre assimil6e a celle dfun 
groe disqualre, e*en dietlngue notablement par le fait qu*elle eatre 
da^e le cadre d*une geetion globale, celle du magasln en eoa entier: 
en consequence, bien qu'aetreint a toujoure developper eon C*A« par 
la loi de la concurrence a 1'interieur mSme du magasin, le rayon-
dlequee n»eet pae contraint d*atteindre un seuii de rentabilitS com-
me c'est le cae pour un commerce epecialieS independant; son aanque 
de rentabilit^ relative (S. partir du moment ou 11on ess&ye d*offrir 
a la clientSle un certain chois, la tnarcbanfiiee culturelle e *avere 
n^tre plus rentable) se trouve dane lee faite toujours eponge par 
lee r^eultate d«autree rayone ou le b6n6fice eet habituellement tree 
fortj ainei, la responeable du rayon-diequee des 6fL» fait remarquer 
que la direction du magaein a toujours table eur lee bone rSeultats 
du eecteur "parfumerie" pour Squilibrer une geetioa grevee precise-
ment par le mattque a gagner de toue cee "eervicee" (dont le dleque) 
que les G.L» ee doivent malgre tout d'offrir k leur clientSle* 
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Sans entyer dane le detail des operatione de gestion (pointage» 
commandee, ete.»»), nous noue eontenterens d'apporter quelquee pr§-
cisione concernant lee magasine de 2-a Part-Dieu. 
Ainei, au niveau du pointage, Jelmoll et les G«Le procedent exac-
tement comme la FHAC, c'eet-a-dire de fayon plus ou moine artisana-
le (il n'y a guere moyett de faire autrementl). ta frfequence de pae-
ge dee repreeentants varie 6videmment & proportion de 1'importance 
de la marquei aux G»L*, par exemple» le repr6eentant "Philipe" paeee 
au moine une foie par semaine (Brel, Braeaene et Ferrat §ont dee va-
leure efirea qui ee vendent bien)• La plupart dee repreeentante ne 
pasee en general qu'une foie par tooia» 
Lee grande magaeine reqoivent dfoffice par contrat lee nouveautee 
avec poBsibilite de retour intlgral dane un d£Lai allatit de un a 
troie mois» Ils® pratiquent la commaade ordinaire, reservant lee 
commandee de etock pour la fin de Ifann6e* ( Signalons a ce propoe 
que contrairement a ce que 1'on pense getteralement, lee grande maga-
eine propoeent dee souacriptione d. leurs cliente en fin d»ann6e)* 
I»e choix des disaueB. 
II e6t evident, on ne le eoulignera jamaie assee, que les circuits 
de diatribution ont tendance & fonctionner de maniere univoque, c'est-
a-dire que ei lee disques repondent a un besoin dit culturel, il faut 
eavoir ausei que ce besoin, cette demande, nous n'iroas pas juequfa 
dirs sont cr6ee, mais tout au moins eont canalisee, orientes. II faut 
savoir que dane le domaine du disque (et de la musique en general), 
on a affaire a tout un monde qui, de l*6diteur au vendeur en paesant 
par le chanteur, le coopositeur ou 18intei*prete, sane oublier le 
public, fonctionne en symbiose, 1'acheteur, lui-m6me, Stant partie 
prenante. Aveo le phSnomene de la consommation de raasee, il eet donc 
tentant de vouloir "manipuler" tout ce reseau, tous ces maillons 
tributaires les une dee autres k seule fin de profit* 
Tout de prSambule ne eert en fait qu»d icontrer comoent lee grands 
magaeins qui incarnent prScieement ces sch6mae de coneomiaation de 
oesse, ne peuvent qu'en @tre prisenniers, prieonniere d'un systeoe 
ou tout le monde eemble avoir la libertS, oti tout le monde eemble 
»  1 $  #  
avoir le pouvoir, sans qu'on puisse vraiment deefegner lee responea-
bilitee. Autrement dit, on ne devra guere 6'etonner du fait que 1'e-
ventail du cboix offert feoit relativement reetreint et dfautre part 
convenu (dans le eens ou, nous venons de le voir, 11 n'y a guere de 
surprise dans ee genre de eircuit)« 
Uous soaraes ici dans un des lieux de la "culture de masse"; 11 eet 
dlffielle d*eviter de juger, dlfficile de rester neutre* On a trop 
parlS de nivellement par le bae, d^empifeisme, de mercantilisme, ete»«, 
Cette soudaine reneontre du culturel et du commerclal a grande 6chel-
le a choque beaucoup de gens en les plagant brutalement devant une 
evidence: le giganteeque appetit culturel des oasses dans une socie-
t6 ou la modificatlon des structuree eocialeet economlques et com-
meroiales s*est accompagnee d'une "ouverture** de la culture aux mas— 
eee, d*une transformation des conditione d^accessibilite de la cul-
ture aux masses. Qu*on s*en rejouisse ou qu*on le deplore, ou mSme 
qu'on soit sceptique, nous sommes la en face d*un phenomene dont 
il nous faut prendre notre parti^. 
Pour notre part, nous remarquerons deux choses: d*abord qu'effec» 
tiveoent, il est legltlme de suspecter le systeme marchand dans le-
quel nous vivons, mais qufon doit reconna$tre que preciseraent ces 
marchands n'ont pas manque d'habilete dans 1'exploitation de situa-
tions nouvelles qu'ils ont contribuS a creer; adresse au regard du 
profit, maladresse dans les comportemente (avec par exemple 16inva-
sion d'une certaine vulgarite, d'une fausse faihiliarlte correspondant 
a la mise en place d*une sorte d6 religion du spectacle* du •teh<>ww 
copi^ eur les amSricains, etc..« etc»..) , certes, raais en gen6ralt 
semble-t-il, une beaucoup plus grande souplesse et bien moins de M 
"complexes" que leurs censeurs.»* De la decoule aotre eeconde obser-
vationi sans entrer dans une discussion eur la mutation qu'est en 
train de subir notre sdcietS, et ei nous mettone de cfite l^empirisme, 
les tfitonnements et le cdte experimental des nouvelles structuree 
de commerce culturel, nous nous permettons de penser que tout ne peut 
Stre "manipulation" dane la culture de masse, que tout ne peut y 
Stre negatif, qu* il doit y exlster une sorte d*auto—regulation et 
qu'en dSfinitive, il ne sort pag de ce bain foisonnant, anarohique, 
et abruptissant que des choses condamnablee» 
Au niveau du fonctionnement quotidien, la gestion des rayons-
disques a la Part-Dleu s»effectue au jour le jour. JPris entre les 
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tmperatife de vente imposSs par la dlreotio» et la demande aeeez 
unifortae de ea clientelet le reeponeable du rayon-diequee eesaie 
d'organieer au mieux eon affaire» Notons d'entree de jeu que dans 
ce chapitret noue noue ref6rerone de preference a l*exemple de «Jeloo-
11; en dSfinitive, 11 e*avere qu*en d6pit du caractere un peu imper-
eonnel de la vente en grand magaein, la pereonnalitS du reeponsable 
de rayon joue un r8le important dane la politique euivie et lee r§-
eultate obtenuej chez Jelmoli* le rayon*»dieques eet dirig6 par un 
ancien disquaire independant qui a eu utilieer au mieux la etructure 
qui lui 6tait donnee; de eorte que ce rayon a pu et peut encore 
eervir de reference aux autres professionnele du dieque traitant 
la mSflre cllentele» Ainei5 ei aux Q»L#t on ee contente de mettre en 
rayon une marchandiee qui est ceneee "marcher11, chez J elmoli t on 
fait preuve de plue d»originalit6: le responeable e*eet delibSr^ment 
oriente vere la pop music et 11 import, un domaine otSi eee cozmaisean* 
cee personnelles lui ont pennie d*attirer une clientSle quelque peu 
ep^cialieee (en majorite dee jeuneet bien 6videmtoent), elientele 
qui apporte 1'animation necessaire au rayon et qui permet de contre-
balancer la faible affluence vers dee eecteurs qui tournent moine 
bien en grand magaein, tel le claseique (encore qu'il faille observer 
ioi que toute une clientele popu3.aire commence a venir an claseique* 
mais c*eet un mouvement qui eet r£oent et encore peu significatif 
eur le plan dee chiffres d'affaires*>•) 
II n*en reete pae meins vrai que la fagon de proceder garde uti 
caractere empirique, le reeponeable de Jelmoli le reconnait lui*-mSme. 
La pratique dee revuee specialieSee est laies6e au bon vouloir et 
au loieir de chaque vendeuee» on travaille eeeentiellement sur cata-
loguee» En principe, un secteur est devolu a chaque vendeuee qui est 
alore responsable de eon stock; on lui denande de bien conna$tre tui 
minimum de deux cataloguest pour le reete, on ee fonde sur 16 experien-
cet eur la pratique quotidienne, eur les demahdee de la clientdle; 
en dSfinitive, le choix des dieques ee fait eur le tae plutSt qu*a 
la lumiere dee revuee spScialiseee ou en rapport direct avec ce qui 
paeee a la radio, a la tel&vieion ou dane lee sallee lyonnaises» 
Pour concluret le reeponeable de Jelmoli noue avoue se fier beaucoup 
plus a ses diverses relations profeeeionnellee quf& dee revuea ou 
dee catalogues. 
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A titre indicatif, voicl un tableau dee C*A« par secteurs aux 
G«L« en 1976 (on tiendra coopte du fait que 1°) noue ne poeeedone 
cee chiffree que pour lee G«L» etant don»6 qu*elleB posaedent uti 
code distinctif pour chaque seoteur au niveau de 11encaissement, 
ce qui helas, n*eet pas le cati ohez Jelaoli. 2°) II s'aglt ld d*ua 
exemple de gestion relativement mauvaise s! l*on se refSre a la fai» 
blesse des secteurs folk, pop et jazz quit en general» font de bien 
meilleurs r^sultate en grande surfaoe)$ 
1er semestre 2eme semestre 
Classique 96 000 199 500 
Variete frangalse 450 000 571 000 
Classique dasSette 25 000 4o 000 
VarietS caseette 67 000 149 000 
Enfants 27 000 64 000 
Pop 154 000 381 000 
Jazz  15 000 32 000 
Folk 18 000 36 000 
Erreurs 8 000 4 000 
828 000 F 1 508 000 F 
A la lumiere de ces cMffres, on observe qu*en l*abeenoe d*une 
specialisatlon deliberSs (sans doute 5 cause du manque de personnel 
specialiee precisement), les potircentages sont ceux d'un disquaire 
traditionnel avec prSdominance de la variStS frangaise* 
Si l"on compare maintenant les chiffres realises par lee G*L* 
avant deptembre 19?5 (c*est-a~dire 6 l*6p0que ofi les G«I* etaient 
encore aux Cordeliere) & ceux r6alis6s depuis cette date a la Part» 
Dieu, on constate qu'il j a peut-@tre eu tme lSgere amelioration* 
mais que celle-ci sfavere difficile a d&celer compte tenu du fait 
que les ventes de disques aemblent doubler rSgulierement chaque 
annSe: 
juin 1975 (Cordeliers): 69 769 F avril 1975: 18417 F 
juin 1976 (Part-Dieu)i 116 2^1 F avril 1976: 109 809 F 
avril 1977: 225 766 F 
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Four illustrer la difference d*orientation remarqu6e entre les 
<5«,L, et Jelmoli, nous avons effectuS un pointage eur trois chanteurs s 
Bobert Charlebois, Bob Dylan et Leonard Cohen, un mlme jour de mai 
197? dans les deux rayone. 
Pour Charlebois, noue avons dSnombre 31 disquee aux G.L, contre 
21 seulement chez Jelmoli *. senBiblement le mSme nombre de titres 
(une quinzaine), mais un plus grand noobre df exemplaires aux G»L»t 
plutSt specialieees, nous 1'avons dit, dans la variSte fran$alse» 
Pour Dylan, nous avons not6 cette fois ?0 disquee aux Q.L* et 
39 chez Jelmoli, superieur dans le domaine des varietSs internationales. 
A remarquer cependant que Jelmoli offr&it 13 titree seulement contre 
19 aux GeL«: concentration dono sur quelques titres qui "marohent", 
par exemple "Desire" trouve a 9 exemplairee (!)» 
Pour Cohen, le champ est restreint k 6 tltrest Jelmoli diepoee 
de 2? disques, les G#L*, de 2?» 
Pour fiziir, nous voudrions aborder brievement les problemes de 
1'importation, des invendus et du vol» 
En ce qui conoeme les importations, image de marque du rayon Jelmoli, 
nous aurione aime obtenir de plus amples renseignemente eur les fille-
res suivieei 11 e*est avere que le reeponsable du rayon ne souhaitait 
pas divulguer les tenants et les aboutissante de ce reseau particulier. 
Les invendus, quant a eux, grevent la gestion des rayoas-disques dee 
grands magasins; les erreure de jugement, des anticlpations plus ou 
moins heureuses sont des chosee oourantee dans un commeree coiame celui 
du disquet dans les grandes eurfaces, ceS erreure prennent immedlate-
ment dee proportione importantes; ainel, aux G*X>», a la fin de l1an-
nee derniere, 11 a fallu suspendre pendant plus d*un mois lee achate 
afin de resorber un stock devehu trop important; c'est aussi ce qui 
explique le volume des "000^610^6" qui, si elles ne trouvent pas 
preneur a bas prlx, iront a la oasee» 
Iie vol enfini comme a la FNACt 11 peut Stre estime aussi bien aux G#L* 
que chez Jelmoli a 1% du chiffre d'affaires; c8eet la fameuee "demar-
que ineonnue" qul recouvre tant les vols proprement dits (substitu-
tions de pochette, eto.»«.) que les f,faveurs"«9o A noter que le dispo» 
sitif antl-vol de Jelraoll (caoerae, miroirs convexes, bacs bas) ne 
modifie pas sensiblement le nombre des vole» 
» 23 v 
LE FEESONNEL* 
Pourquoi nravoir abordS qu*en dernier lleu la queetion du per-
eonnel? Sans vouloir minimieer eon Importanee, ni porter un juge-
ment de valeur plus ou moin© opportun quant a la qualification de 
ce personnel, on doit toujoura avoir preeentes k l*esprit les con-
ditione qui lui eont faites dans les grande magasine et plue gene-
ralement les conditione qui sont faites aux vendeuses dane le com-
meroe d'aujourd'hui« 
Rentabilite* effieaeitS, quantitS» c'est la loi des grandee eua>» 
faees et l*on ne sera pae etonn£ a partir de 14 de conetater que, 
d'une pattt le pereonnel soit trds r6duit en nombfe (necessitS du 
chiffre dfaffaires maximal par vendeur), et d*autre part, il eoit 
en gSneral peu qualidfiS^tea tSche est eseentiellement de pourvoir 
aux beeoine de la clientele, d'une clientele eouvent peu exigente, 
c*eet-a-dire que la plupart du temps, cette t&che se r6duit k de 
la manutention pure et eimple, comrae on le verra); troieieme obeer-
vation, corr61ative des deux premierest les salairee eont plutSt 
faible8= 
Le nombre» 
II eet dono r6duit, tout au moine si l'on pense au chiffre d*affaires 
du rayon» Aux G.l», il y a actuellement 6 personnesi un chef de file, 
4 vendeuees a temps complet et une qui vient troie jours par semaine» 
Shes Jelmoli, en plus du reeponeable de rayon, on ne compte que 4 
vendesseee dont 2 eont qualifiSee et une ne travaille qu'a mi-tempe, 
2§h par semaine» 
$1 convient cependant de remarquer deux choeesj la preaidre, que 
tout en ayant des evolutione paralleles, les dfidx magasins dans la 
* 
1* II s*agit ici d6une apprSciatien sommaire et purement technique* 
* 24 w 
situation actuelle preeentent un aepect diffSrent: aux <$»!.*, il 
eemble que le fonctionnement que nous avonis eu 1'occasion d'obser-
ver soit rScent, la moitie des vendeuses ayant 6te affect6es au ra-
yon de fraiobe date et paraissant faire leurs premieres ermes* Chea 
Jelooli, 1'equipe apparaft mieux rfidee et plue ancienne dans la place 
(si l'on peut parler d6anciennet6 a la Part-Dieul)» 
La seconde chese & noter, cfest precisSment dane le cadre d'une 6vo-
lution parallele des magasins fifie au contexte, une similitude des 
politiqueei a savoir l*augmentation necessaire de 1'effectif en per-
sonneS.» Lea reaponsables dee G.L* reconnaieaent volentiers qu*avec 
du pereonnel, "on vend". C1eet sans doute ce qui explique que depuis 
fevrier, ils aient double lfeffectif des vendeuses au rayon-disques. 
Cette augmentation de personnel a, au demeurant, correspondu & un 
remanieaent du rayon; il y a encore peu de teaps, les rayon® "livree" 
et "disqueB,f Staient plac6s sous la direction d*une seule personne 
qui privilSgiait son seeteur* les livres* Depuis, les responsables 
ont fait venir de Paris une vendeuse qualifi6e (7 ane de rayon-dis-
ques a Hausmann) qui s*est entour^e de l*equipe actuelle en essayant 
de rSpartir les tSches selon les secteurs: elle-aSme s*occupe de la 
"variStS frangaise", les 4 vendeuses r temps complet se partageant 
"pop et import"» cassettes, "clasBique" et "enfants". Cest reconnai-
tre que m$me si le rayon-disques ne constitufcit pas un secteur parti-
culierement rentable, il y avalt tteanmoins Int6r@t k le d6velopper 
(en gSneral, on ne consent pas S un effort auasi net sane contrepartiet) 
De mSme chea Jelmoll, bien que la lighe eulvie soit plua r6guli6re, 
on tend aussi vers cet accroiseement du persoimel: il y aura une 
personne de plus avant l*6t6. 
Au total, on eonetate donc que 1'imperatif du minimum de pereonnel 
se trouve tempere par les observations faites a un niveau experimen-
tal depuis lfimplantatien a la Part-Dieu: "Avec du personnel, on 
vend". 
La qualification. 
Ce n'est pas le souci primordial qui preside au reorutement des 
vendeuses. Ainsl la responsable du claseiqtte aux G.L. avoue qu'elle 
nr6tait pas particuliereoent destin£e a vendre ndu disque classique". 
fann^e pr6cedente, elle s*occupait d*un rayon "casseroles" (sicl). 
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Et pour elle| Sfenpoieme&t®, le paseage des daseerolee aux dlequee n'a pas fonda-
mentalement changS eee habltudee; le dieque eet une oarchandiee com~ 
me une autre; 1,o» eet commergant ou on ne l*eet pael", •'1'eeeentlel 
eet de vendre", ... toutea reflexione qui refletent bi^n la eitua** 
tion aux Q.L» ou eetile la responeable de rayon est vraiment qualifiee» 
Chez Jelmoli, le niveau de qualifioation eet un peu meilleur, puieque, 
outre un excellent chef de file dont noue avons deja parl6, on diepoee 
de deux vendeueee confiro6ee, l*une ayant 10 ane de rayon-diequee 
derriere elle (eucceseivement au grand baaar de Vaiee, puia i Caluire), 
1'autre ayant fait 4 ane de diequee aux Nouvellee Galeriee a Bron* 
On notera cependant & ce etade deux chosee qui eont lieee? d'une 
part, compte tenu dee ealairee offerte (noue verrons en fin de cha-
pitre qu'ile eont bae), oompte tenu d*une oertaine iraprovieation dane 
un sectaeur encore experimental, do#c de changemente (de "remodeling") 
frequents par un souci d'adaptation permanente et nSceeeaire, et compte 
tenu qu* enfin, le traVail lui-6Sme ne preeente gudre d*aventure dane 
un eyeteme de libre-eerviee, on ne peut guere 8'attendre, ni exiger 
du pereonnel une qualit6 de eervioe que mSme a la FNAG, on ne rencon-
tre que tree imparfaitement. 
S1autre part, il exiete cependant une eertaine politique au niveau du 
pereonnel, puiequ'on obeerve dane lee deux magaeine la tendance k 
organieer autour d*un chef de file competont une 6quipe plue ou moine 
eoudSe qui, ei elle n*a pae au depart de qualification reellet ee 
forme eur le tae et ee epScialiee par eecteure, 6tant entendu que lee 
rayons d*un grand magaein eont une etructure mouvante et plutSt ine-
table, et que» bien eouvent, lee vendeure et lee vendeueee ne font 
que paeeer, lee une, nourriee^nt quelquee ambitione dane le domaine 
du dieque, parce que lee etructuree du magaein ne leur permettent pas 
de eatiSfaire totalement leure talents, lee autree, parce qu'ile ont 
tout eimplement envie de changer (la rotation conetituant, eur la 
baee dee talente commer^ante, une dee baeee du eyeteme dee granSs 
magaeine). 
Le travall. 
Le travail, on l*a dlt* eet aesea routinier. M8me ei oertaine aepecte 
en eont int6reeeante (on tend 5. donner b chaque vendeur la reeponsa-
billte d*un certain etock - chez Jelmoli, chaque vendeuee fait elle-
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m6me ea commande en compagnie &u chef de rayon - aux G*Le, la vendeuee 
de classique jouit d*une certaiae autonoaie de gestion -enfis il ne 
faut pas negliger tout un aepeet de contacts, mloe sHls sont euper-
ficiels, avec une clientele trea bigarree), l*essentiel du travail 
n'en reete pae moins une beeogne de manutention (approvisionner sans 
trSve les rayons) ou d*enregistrement S la eaisse (chea Jelmoli). 
Le coneeil au client intervient pour une part tr6s faible dane l'ac~ 
tivit6 des vendeusees elles ne sont la que pour rSpondre au besoin 
ponctuel du olient, pour lui permettre l*ecoute du disque... Bref, 
elles ne sont qu6un intennediaire de service entre un enorme stock 
de marchandises et une foule de cl£$&te. Elles ne peuvent pas a§me 
savoir exactement ce qui se vend dans leur propre rayon (sinon en 
parcourant les baos et les muraux dane le courant de la journee 
pouj? savoir ce qu*elles auront a commander au prochain passage du 
reprSsentant)* Et il ne faut pas oublier une tSche de surveillance 
discrete, particulierement souhaitee chea Jelmoli. (voir le chapitre 
eur les aethodes de vente)# 
Les aalaires. 
Terminer cette partie consacree au personnel et terminer en m#me temps 
eette etude en parlant des salairee et des conditions de travail des 
vendeuses (constatons en paaeant que les ^ manoeuvree" du commerce 
sont k 90% des femmee) obeit & une volonte de notre partt celle d'ex-
pliquer la mediocritS du eervice par la mediocritS de la eituation 
du personnel» 
Le salaire de base d'une vendeuee se eltue entre 1800 et 2000 F 
par moie auxquele il faut ajouter lee primes (eur ce plan, le rayon-
dieques est coneiddre comme un bon rayon!$ dn en revient aux consi-
d6ratione enoncees plus haut, a savoir que dans une telle structure 
commerciale, on est en plein dans le systeme du prive, 0'est~a-»dire 
tin systeme de primes qui sont censeee malntenir & son maximum le 
dynamieme-vendeur du personnel, generalement au dStriment de la qua-
11te du eervice, une qualite de aervlce dont on ne voi* d'ailleurs 
pa$ en quoi elle ferait eouci aux responsables dans 1'Stat actuel 
dds choses!). Les primes d'anciennet6 n*int6ressent evidemment pas 
les pereozmels de Jelmoli et des G.L», entres au service de ces maga-
sins lore de leur implantatien a la Part-Dieu, il y a a peine deux ans* 
Pour ea part, le chef de file (responsable du rayon) gagne aux 
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alentours de >000 p$ on comprend pourquoi un chef de file uia peu 
dynamique ne reete pae longtempe dane vm grand magaelnl 
Ces slmples chiffres sufflsent a expllqtier eomment le rayon-dieques 
des grands magasins est tributaite dfune structure qui engendre un 
renouvellement du pereonnel ou au moins, le favoriee» et done comment, 
en fin de compte» la eoh6renee de sa geetion en pStit. 
Lee conditions de travail sont & peu de choses prds eimilaires 
dans l'un et 1'autre magasins journSe continue avec quelques ame-
nagementso 
G.L* s 9h 30 - 19 h 30 avee 2h dHnterruption (entre 11 et l4h) 
9h 30 - l8h 30 avec 1h d*interruption» 
Jelmoli. 10h - 19h ave(i 1h r€p0B 4 midi. 
11h - 20h 
Le jour de nocturne (vendredi), on a lee horairee sulvante (G.Le): 
9h 30 - 1^-h 30 avee 3o* de battement. 
I4h 20 - 22h aveo 1h de table entre 19 et 2ih* 
M§me syeteme pour les jours de repos dans les deux magasines un jour 
par seoainet soit le samedi, soit le lundi. 
II B*agits on le voitf d*un syeteme de journee continue aseea sou-
ple» mais qui exige un minimttin d*entente entre les vendeuses. Lee 
horairee sont eeneiblement ceux d'un disquaire ordinaire, aveo un 
leger decalage; ce qui change, c'est le brouhaha continu* "animation" 
particuliere du rayon-disques & quoi s'ajoute en surimpreeeion le 
fond sonere ooigneueement entretenu dans l*ensemble du * une 
ambiance abruptieeante et engourdissante a la longue, qui agit eur 
la clientele a la fa$on d'un narcotique, pourralt-on dire» Certes, 
le commerce est le lieu habituel de lfanimation, mais dane les grande 
magasine, c*eet une vSritable drogue eonore qui eet instillee 
les oreillee du l,coneommateurn, la mSme drogue qu'il re$oit a longueur 
de journee par la radio ou la t&levieion» Dans le cae d'une vendeuee 
qui reste 8h par jour au rayon-dieques, on Imagine le ftbain" sonore 
que cela peut representer... et quand blen mlme ce ne serait qu'une 
aecentuation d*inteneit€ dane 11environnement sonore quotidien secret6 
par les medias, quand bien mSme la vendeuse eet habituee, comment ne 
pas Stre en quelque manlere effrayS par cette prieon sonore? 
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COKCLPSION, 
Que retenir de cette breve etude eur lee rayona-diequee dee 
mageteins de la Part-Dieu? 
Lfacheteur de Sisques lyonnais a aotuellement a sa disposition un 
petit nombre de magaeine s si 3.*on excepte Xes disqualree tradltion-
nele, inoapablee (m8me pour les meilleurs dTentre eux, eomme "$616-
Globe" par exemple) ,de conourrencer n*importe quelle grande eurface, 
tant sur le plan des prix que eur celui du choixt on ne compte guere 
eur Lyon mfime que 3 pointe de vente intSressantst la FNAC et lee 
magaeins de la Part-Dieu. 
Les prix pratiques eont exaotement les toSmee (un acoord a 6t6 paee6 
entre eux pour proposer dee prix "diecountM1 o'eet-a-dire * 20% en-
viron)» Le eyet^me de libre-eervice est le mSine-
Ce qui differenoie la FNAC de ses coneurrents de la Part-Dieu, nous 
1'avone vu tout au long de eette etude, ofest eseentiellement troie 
choeee: » le volume, done foroSment 1'eventail de chole des disquee 
(diff6rence aoous6e par la politlque de prestige de la FNAC vieant 
une clientele de cadree et par la politique neceseairement demagogi-
que euivie £ la Part-Dieu); » ensuite, 1'implaat^tion et corr61ati-
vement Ia olientele touchees avec la or6ation de la Part-Dieu* on ee 
trouve en presence dfun oentre-ville bis, ou une grande partie des 
magaeins du veritable centre-ville ont "exporte" dee euooursalee 
parfoie plue importantes que les maisone-meree; seulement, la clien-
t6le n*a pae suivi; la clientele de la Part-Dieu, 4 dominante popu-
lai»e, e*eet quaeiment or6ee sur le tae,..); - enfin, maie 4 un degre 
moindre* la qualite du eervioe propoe6$ on doi§ reconnaitre que le 
pereonnel de la FHAC est tout de mSme mieux qualifi6 dans 1'eneemble 
que oelui de la Part-Dieu. 
Ceei eet la eituation aotuelle. Elle semble enoore loin d*Stre 
satisfaieante au regard de cq qui exiete a Parie par exemple et au 
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regard de la demande que trahissent lee chiffree d'affairee realieea 
par lee troie pointe de vente exititantfe» 
Aueei peut-on penser qu'il reete encore une place eL prendre eur le 
marche du disque lyonnaie* une plaee qui n'empieterait nullement 
sur celle qu*occupent lee cornmerganta actuelaf ce pourrait Stre 
celle d*un "Lido mueique" ou de quelque magaein similaire qui vien~ 
drait eompleter une infraetructure commerciale encore ineuffieantee 
\ 
* 
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